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Abstrakt 
Tato bakalářská práce řeší problematiku týkající se manipulační podloţky 
Novitum Smart Pad, jako podnikatelský záměr. Obsahuje veškeré informace jak 
o samotné podloţce, tak potenciálním trhu, výrobě, distribuci a kalkulaci. 
 
Abstract  
This bachelor work solves conception of manipulating pads Novitum Smart Pad 
as a business plan. It contains all information about pad, potencial of market, 





Podnikatelský záměr, business plán, manipulační podloţka, leţící pacienti, 
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V oblasti zdravotnictví se i přes vyspělé technologie a propracované 
pomůcky dají najít mezery, kde je moţnost vylepšení. Je tomu tak například při 
manipulaci s leţícími pacienty, lidmi, kteří nejsou schopní se o sebe postarat. Lidé 
mají často naučeno pouţívat nějakou věc či předmět, aniţ by se sami zamysleli, 
zdali by se daná věc nedala vylepšit, či vymyslet nová věc, která by fungovala 
efektivněji. Společnost Novitum, s. r. o., je jednou s firem zabývajících se touto 
tematikou. Jeden ze spolumajitelů společnosti je autorem řešení, které v této době 
je patentově chráněno. Jedná se o manipulační podloţku, která na základě svých 
mechanických vlastností a provedení značně ulehčuje práci při manipulaci 
s leţícími pacienty. V dnešní době, pokud jste leţícím pacientem, je potřeba, aby 
s vámi bylo manipulováno několikrát denně v rámci lůţka. Vzhledem k tomu, 
ţe o leţící pacienty se starají většinou ţeny, je potřeba pro takové posunutí 
s pacientem 2 ţen. I tak mají pracovnice velkou námahu, kdy dlouhodobým 
výsledkem jejich činnosti jsou problémy se zády.  
 Tento problém však nezůstal dlouho bez povšimnutí a našlo se řešení, 













1 CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY 
ZPRACOVÁNÍ 
Cílem této bakalářské práce bude zpracovat podnikatelský záměr na jiţ 
existující produkt, patentově ochráněnou podloţku Smart Pad pro leţící pacienty, 
kterou vlastní společnost Novitum, s. r. o. Práce bude vyhodnocovat jak aktuální 
situaci týkající se samotných podloţek Smart Pad, tak informace o společnosti 
Novitum, s. r. o. Hlavní část bakalářské práce se bude věnovat konkrétním 
postupům, které práce bude navrhovat. Pro realizaci této bakalářské práce budu 
vycházet z praktických a teoretických zkušeností, které jsem získal při studiu 
a rozvoji činnosti Novitum, s. r. o. Dále pak budu vyhodnocovat 
analýzy a sestavovat strategické kroky, které by měla společnost udělat 
pro úspěšné nasazení na český trh. Praktické informace o stavu společnosti 
a o moţnostech, které mohou být vyuţity, budou vycházet z reálného 
stavu a zjištěných skutečností. Zjištěná fakta budou prezentována tak, aby 
nedocházelo k úniku firemního know-how a závěry, které vzniknou, byly 
pouţitelné pro reálnou praxi. V této práci bude kladen důraz na provázání teorie 
s praxí.  
Tato bakalářská práce nebude slouţit jako návod, jakým způsobem uvést 
na český trh nový produkt. Práce bude pouze zpracovávat reálné informace 
a vycházet z předloh jiţ uskutečněných podnikatelských záměrů, které byly 











2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
Teoretická východiska práce jsou neodmyslitelným předpokladem praktické 
části, proto se v této kapitole zaměřím na shrnutí základních pojmů, jeţ vychází 
především ze zákona, a dále nastíním některé analytické nástroje a metody, které 
je třeba při sestavování podnikatelského záměru vyuţít. 
2.1 Základní pojmy obchodně právního směru 
2.1.1 Podnik, podnikatel, podnikání 
Podnik – podnikatel – podnikání, tato tři slova patří mezi nejdůleţitější 
teoretické pojmy, mezi kterými zcela přirozeně existují logické vazby, o jejichţ 
popsání se pokusím v následujících odstavcích. 
Základem pro uskutečnění podnikatelského záměru je kromě jiných také 
vytvoření vlastního podnikání. Podnikání vymezuje § 2 odst. 1 obchodního 
zákoníku (ObchZ) jako soustavnou činnost prováděnou samostatně podnikatelem 
vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosaţení zisku. Jednotlivé 
znaky této definice (samostatnost, soustavnost, vlastní jméno, vlastní 
odpovědnost, účel dosaţení zisku) musí být splněny současně, tzn. kumulativně, 
podívejme se na některé blíţe [5].  
Samostatnost je shledávána v moţnosti (oprávnění) podnikatele rozhodovat 
samostatně podle vlastní úvahy o době, místě, obchodní firmě, tzv. know-how 
a formě vykonávané činnosti. Podnikatel tedy nepodléhá příkazům kohokoli 
jiného, není nikomu podřízen [5]. 
Soustavností se rozumí stálý výkon určité činnosti, přičemţ tato činnost trvá 
po určité časové období nebo se pravidelně opakuje. Nemusí jít tedy pouze 
o činnost nepřetrţitou a trvalou, ale téţ např. o činnost sezónní. Obecně platí, 
ţe podmínka soustavnosti by nebyla naplněna v případě, ţe by se jednalo 
o činnost nahodilou, ojedinělou, výjimečnou [5].  
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Účelem podnikání je dosaţení zisku. Není rozhodné, zda zisku skutečně 
dosaţeno bylo, podstatný je pouze záměr podnikající osoby, která hodlá zahájit 
podnikání s cílem získat majetkový prospěch. Tak je moţné označit za podnikání 
i činnost, kterou podnikatel ukončil se značnou ztrátou [5]. 
 Podnikání provozuje vlastním jménem a na vlastní odpovědnost 
podnikatel. Jedná se o subjekt podnikatelské činnosti, jímţ můţe být jak osoba 
fyzická, tak osoba právnická. Pojem podnikatel definuje zákon kogentně, rozumí 
se jím: 
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
b) osoba podnikající na základě ţivnostenského oprávnění (viz § 5 
ţivnostenského zákona (ŢivZ)), 
c) osoba podnikající na základě jiného neţ ţivnostenského oprávnění, 
dle zvláštních předpisů, 
d) osoba provozující zemědělskou výrobu zapsaná do evidence podle 
zvláštního předpisu [8]. 
Ustanovení § 23 ObchZ rozšiřuje tento výčet o zahraniční osoby, které mají 
právo podnikat v zahraničí. Rozhodující kritérium pro posouzení, zda je osoba 
podnikatelem, spočívá v posouzení, zda splňuje veřejnoprávní podmínky 
stanovené zákonem, tj. zda osobě náleţí příslušné oprávnění [5]. 
 Osobu podnikatele je třeba identifikovat tak, aby byla nezaměnitelná 
s osobou jiného podnikatele a nepůsobila klamavě. Za tímto účelem obsahuje 
obchodní zákoník ustanovení § 8–12, ve kterých vymezuje základní 
charakteristiku a podmínky uţívání obchodní firmy. Stanovuje tak, ţe podnikatel 
nezapsaný v obchodním rejstříku obchodní firmu neuţívá, vystupuje pod svým 
jménem a příjmením (v případě fyzických osob) nebo pod svým názvem (je-li 
právnickou osobou). Naopak na podnikatele zapsaného v obchodním rejstříku 
se vztahují kogentní ustanovení o obchodní firmě, tedy o názvu, pod kterým 
je podnikatel zapsán do obchodního rejstříku. Právní úkony je podnikatel povinen 
činit pod svou obchodní firmou. 
 Také pojem podnik vymezuje obchodní zákoník (§ 5n.). Podnik je tak 
definován jako soubor hmotných, osobních a nehmotných sloţek podnikání. 
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K podniku náleţí věci, práva a jiné majetkové hodnoty, které patří podnikateli 
a slouţí nebo mají vzhledem ke své povaze slouţit k provozu podniku.  
Podnik je věc hromadná. Není povaţována ani za věc movitou, ani za věc 
nemovitou, jde o objekt právního vztahu. Na jeho právní poměry se pouţijí 
ustanovení o věcech v právním smyslu. Vlastník podniku je v souladu s právními 
předpisy oprávněn s podnikem plně nakládat, má jej plně v dispozici: smí jej 
drţet, uţívat, neuţívat, brát z něj plody a uţitky [9].  
Na podnik se dále aplikují příslušné zvláštní právní předpisy týkající 
se vztahu k nemovitým věcem, předmětům průmyslového a jiného duševního 
vlastnictví, motorovým vozidlům apod., pokud jsou součástí podniku 
(§ 5 odst. 2 ObchZ). 
2.1.2 Právní formy podnikání 
Jsou vymezeny v České republice obchodním zákoníkem a ţivnostenským 
zákonem. Výchozím je opět § 2 odst. 2, který vymezuje, kdo je podnikatelem, 
a odkazuje na ustanovení ţivnostenského zákona, jakoţ i jiných právních 
předpisů.  
Ţivnostenský zákon upravuje podmínky ţivnostenského podnikání 
(„ţivnost“) a kontrolu nad jejich dodrţováním (§ 1 ŢivZ). Ţivnost podle 
ţivnostenského zákona můţe provozovat fyzická nebo právnická osoba, splní–li 
podmínky stanovené tímto zákonem (§ 5 odst. 1 ŢivZ). Zákon zde definuje, která 
činnost ţivností je a která nikoli, subjekty oprávněné provozovat ţivnost, 
všeobecné i zvláštní podmínky provozování ţivnosti, překáţky provozování 
ţivnosti, rozdělení ţivností, podmínky získání ţivnostenského oprávnění, 
ţivnostenský rejstřík a správní delikty spáchané na úseku ţivnostenského 
podnikání.  
Obchodní zákoník pak v § 34 odst. 1 upravuje podnikání osob zapsaných 
do obchodního rejstříku, tj. 
a) obchodní společnosti a druţstva, 
b) zahraniční osoby podle § 21 odst. 4,  
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c) fyzické osoby, které jsou podnikateli a mají bydliště v České republice 
a osoby podle § 21 odst. 5, které podnikají na území 
České republiky, pokud o zápis poţádají, 
d) další osoby, stanoví-li povinnost jejich zápisu zvláštní právní předpis. 
2.1.3 Společnost s ručením omezeným 
V českém právu lze rozlišovat několik typů obchodních společností: veřejná 
obchodní společnost, komanditní společnost, společnost s ručením omezeným, 
akciová společnost, evropská společnost a evropské hospodářské zájmové 
sdruţení. 
Materie právní úpravy i rysů jednotlivých společností je značně široká. 
Jelikoţ se v praktické části zaměřím na společnost s ručením omezeným, uvedu 
zde pouze základní charakteristiku a atributy, jimiţ se vyznačuje tento typ 
společnosti. 
 Společnost s ručením omezeným náleţí mezi kapitálové společnosti, 
ovšem v její právní úpravě se objevují některé prvky společností osobních [5]. 
Společnost s ručením omezeným je upravena v části druhé hlavě I. dílu 
IV. obchodního zákoníku v § 105 aţ § 153 ObchZ. V základním ustanovení 
je nejobecněji definována jako společnost, jejíţ základní kapitál je tvořen vklady 
společníků a jejíţ společníci ručí za závazky společnosti, dokud nebylo zapsáno 
splacení vkladů do obchodního rejstříku (§ 105 odst. 1 ObchZ). Následující 
odstavec rozšiřuje podmínky, za nichţ je společnost moţno uzavřít: společnost 
můţe být zaloţena i jednou osobou, pak ovšem taková společnost s jediným 
společníkem nemůţe být jediným zakladatelem nebo jediným společníkem jiné 
společnosti s ručením omezeným. Zákon dále limituje zakladatele, kdyţ 
stanovuje, ţe jedna fyzická osoba můţe být jediným společníkem nejvýše tří 
společností s ručením omezeným. Odstavec třetí pak omezuje maximální počet 
společníků na padesát. 
Firma společnosti musí obsahovat označení „společnost s ručením 
omezeným“, postačí i zkratka „spol. s r. o.“ nebo „s. r. o.“ (§ 107 ObchZ).  
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 Společnost jako celek odpovídá za porušení svých závazků celým svým 
majetkem. Společníci ručí společně a nerozdílně za závazky společnosti do výše 
souhrnu nesplacených částí vkladů všech společníků podle stavu zápisu 
v obchodním rejstříku. Zápisem splacení všech vkladů do obchodního rejstříku 
ručení zaniká (§ 106 ObchZ). 
 „Podstatou s. r. o. je spojení kapitálových prostředků více osob a případně 
též jejich osobní účast na činnosti pro společnost. Právní úprava umožňuje úplné 
oddělení majetku společnosti od soukromého majetku společníků a tím omezuje 
riziko podnikání. Je-li podnikání společnosti neúspěšné, je postižena pouze ta část 
majetku společníka, která reprezentuje jeho podíl na společnosti, nikoliv i jeho 
další osobní majetek.“ [3, str. 105] 
 Obchodní zákoník zakotvuje v ustanovení § 108 a 109 minimální výši 
základního kapitálu a minimální výši vkladu společníka. Výše základního kapitálu 
společnosti musí činit alespoň 200 000 Kč, naproti tomu výše vkladu společníka 
musí činit alespoň 20 000 Kč. Kaţdý společník se účastní pouze jedním vkladem. 
 Pokud je společnost zakládána jen jednou osobou, vzniká společnost 
sepsáním zakladatelské listiny. V případě, ţe zakládá společnost více společníků, 
nahrazuje zakladatelskou listinu společenská smlouva. Společenská smlouva 
i zakladatelská listina musí mít formu notářského zápisu [5]. 
Ustanovení § 110 ObchZ uvádí obligatorní náleţitosti společenské smlouvy: 
 firmu a sídlo společnosti,  
 určení společníků uvedením firmy nebo názvu a sídla právnické osoby 
nebo jména a bydliště fyzické osoby, 
 výši základního kapitálu a výši vkladu kaţdého společníka včetně způsobu 
a lhůty splácení vkladu, 
 předmět podnikání (činnosti), 
 jména a bydliště prvních jednatelů společnosti a způsob, jakým jednají 
jménem společnosti, 
 jména a bydliště členů první dozorčí rady, pokud se zřizuje, 
 určení správce vkladu, 
 jiné údaje, které vyţaduje tento zákon. 
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Společníkům s. r. o. náleţí zákonná práva, stejně tak musí plnit i některé 
povinnosti, jeţ jim zákon ukládá. Lze rozlišovat práva společenstevní 
a majetková. Mezi základní společenstevní práva lze zařadit právo účastnit 
se řízení společnosti, právo kontrolní prostřednictvím valné hromady, informační 
právo ohledně záleţitostí týkajících se dokladů a záleţitostí společnosti, právo 
podat jménem společnosti ţalobu, právo nakládat s obchodním podílem a právo 
ukončit účast na společnosti. Majetková práva zahrnují právo na podíl na zisku 
a na vypořádací podíl, právo na podíl na likvidačním zůstatku a přednostní právo 
k účasti na zvýšení základního kapitálu společnosti [9]. 
Povinnosti kaţdého společníka jsou dispozitivní povahy, tzn. společenská 
smlouva se můţe od zákonné úpravy odchýlit a stanovit povinnosti společníků 
rozdílně. Mezi zákonem upravené povinnosti lze zařadit povinnost společníka 
splatit vklad, povinnost příplatková, ručební povinnost, zákaz konkurence [9]. 
 Podobně jako některé jiné druhy společností také spol. s r. o. tvoří orgány 
společnosti: valná hromada, jednatel, dozorčí rada. Nejvyšším orgánem 
společnosti je valná hromada, kterou tvoří všichni společníci. Obecně 
je povaţována za kolektivní orgán, který vykonává řízení a kontrolu společnosti. 
To neplatí, pokud má společnost jediného společníka: pak se valná hromada 
nekoná, její působnost přebírá tento společník. Statutárním orgánem společnosti 
je jeden či více jednatelů (těmi mohou být společníci i třetí osoby po splnění 
zákonem předepsaných podmínek). Jednatelé vykonávají v s. r. o. činnosti vnitřní 
i vnější povahy. Vnější působnost lze chápat jako jednání za společnost navenek 
(tj. vůči třetím osobám). Naproti tomu vnitřní působností se rozumí obchodní 
vedení společnosti orientované dovnitř společnosti. Dozorčí rada je pak orgánem 
kontrolním, kolektivním a současně fakultativním, tzn. zřizuje se, jen kdyţ tak 
stanoví společenská smlouva nebo zvláštní zákon. Zákon také vyţaduje nejméně 
tři členy dozorčí rady, ti jsou voleni valnou hromadou [5]. 
2.2 Teorie zpracování podnikatelského záměru 
Kaţdý, kdo chce podnikat úspěšně, by měl nejprve objektivně a pečlivě 
uváţit, jak vypadá současný stav trhu, na který hodlá vstoupit, a stanovit 
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si strategii podnikání. Základním nástrojem, jak dosáhnout nejlepších výsledků při 
vstupu na trh, tedy prioritní podnikatelskou strategií jsou podnikatelské projekty 
a záměry. Kvalita přípravy i následné realizace podnikatelského záměru 
podmiňuje existenci budoucího podnikání zásadním způsobem [2]. 
Podnikatelský záměr lze definovat jako „dokument taktického plánování, 
který rozpracovává představy podniku o jeho budoucnosti, o účelu podnikání, 
zdrojích a očekávaných výsledcích. Jedná se o vhodný strategický materiál, který 
můţe vyhledávat a definovat pravděpodobné budoucí podmínky a postavení 
na trhu [7]. 
Zdravý podnikatelský záměr je promyšlený. I kdyţ chyby nelze nikdy 
vyloučit ani při maximálně přípravě, je moţné jejich mnoţství eliminovat 
důkladnou rozvahou na základě objektivních informací [2]. 
Podnikatelský záměr z hlediska základních poţadavků a atributů by měl tedy 
být: 
 promyšlený: připravení podmínek, postupů, analýz pro a proti,  
 písemný, dobře odůvodněný, objektivní, reálný, 
 jednoduchý, rámcově stručný, přehledný a čtivý, 
 informací o výhodách produktu či sluţby,  
 orientací do budoucna, 
 důvěryhodný a reálný [7]. 
Podnikatelský projekt by měl zohlednit také další fakta: výrobní program 
a jeho ekonomické posouzení, finanční situaci a dostupné zdroje financování, 
konkurenceschopnost v trţním hospodářství, mezinárodní a politické klima [2]. 
2.2.1 Struktura podnikatelského plánu 
Podnikatelský záměr je třeba sestavovat s ohledem na výše zmíněné 
poţadavky, jeţ by měl záměr splňovat. Velmi vhodné je vytvořit jiţ samotný 
obsah celého záměru tak, aby poskytl důsledný a důvěryhodný náhled 
na problematiku, jíţ se bude záměr zabývat [7].  
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První částí podnikatelského záměru by měla být obecná charakteristika 
a popis podnikatelského subjektu. Pod tuto část lze zařadit vlastní popis 
podnikatelského subjektu, informace o místu podnikání, výpis 
z obchodního/ţivnostenského rejstříku, předmět podnikání, údaje 
o ţivnostenském/ne-ţivnostenském podnikání a další drobné údaje (např. vliv 
na ţivotní prostředí, marketing a reklama, příjmy a výdaje, rizika) [7]. 
Druhou částí v rámci struktury podnikatelského záměru by měl být samotný 
podnikatelský projekt – tj. cíl záměru, zdůvodnění. Tato kapitola by se měla 
zaměřit na popis výrobku nebo poskytované sluţby, analýzu materiálových vstupů 
a nákladů, marketing a reklamu, umístění výrobní jednotky, management – lidské 
zdroje, finanční analýzu, SWOT, plán realizace a popřípadě další doplňující 
informace [7].  
Třetí část bývá zpravidla věnována investičnímu rozhodování. V dalších 
částech je třeba se zabývat finančním rozhodováním a finanční analýzou. 
Na závěr je téţ třeba připojit dokumentaci, popřípadě přílohy [7].  
Zdeněk Mikoláš popisuje sestavení a strukturu podnikatelského záměru 
mnohem jednodušeji: zhodnotit výchozí stav, ze kterého se má při zahájení 
činnosti vycházet, a proti němu postavit svůj podnikatelský záměr. Tyto dva 
porovnat, vyhodnotit a zhodnotit v reálném pohledu [2]. 
 Obecně lze ovšem konstatovat, ţe nosným pilířem kaţdého 
podnikatelského záměru by měly být úvahy především o investičních nákladech 
(zda potřebuje pozemky, budovy, stroje), provozních nákladech (na zásoby, 
na pohledávky, na mzdy), trţbách, zisku, potřebě úvěru, návratnosti vloţených 
prostředků [2]. 
Na kaţdý projekt před jeho spuštěním musí být zpracována analýza, ze které 
se následně vytváří marketingové strategie projektu. Analýza by měla obsahovat 
tyto věci: 
Stanovení cílového trhu projektu 
– definice trhu 
– charakteristika produktů 
– cenová úroveň 
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– podpora prodeje 
– konkurence 
2.2.2 Analýza zákazníků 
– co se kupuje na trhu 
– proč se to kupuje 
– kdo jsou kupující 
– kolik a kdy se nakupuje 
– kde se skutečně nakupuje 
2.2.3 Definice segmentu trhu 
– členění z hlediska regionů, věku a zalidnění v rámci jednotlivých 
krajů 
2.2.4 Analýza tržní konkurence 
– konkurenční faktory 
– konkurenceschopnost vůči našemu projektu 
2.2.5 Analýza distribučních kanálů 
– velkoobchod, maloobchod, přímá distribuce k zákazníkovi 
2.2.6 Odhad budoucího vývoje poptávky 
– odhad celkového objemu trhu 
– odhad trţního potenciálu, tj. maximální moţné poptávky celkového 
trhu 
– odhad trţních rizik 




2.2.7 SLEPT analýza 
Tato analýza zohledňuje hned několik faktorů, působících na daný projekt: 
– hledisko sociální 
– hledisko ekonomické 
– hledisko politické 
– hledisko právní a legislativní 
– hledisko technické 
Analýza neřeší pouze aktuální stav projektu, nýbrţ se věnuje i moţným 
změnám do budoucna. Je zaloţena na zkoumání předpokládaných hledisek 
v dlouhodobém horizontu. 
2.2.8 SWOT analýza 
Jde o velmi často pouţívanou metodu analýzy. Jedná se o obecnou 
analytickou metodu, která zjišťuje samotnou významnost jednotlivých faktorů 
z pohledu silných a slabých stránek projektu. 
Metoda určuje silné a slabé stránky projektu a zároveň poukazuje na hrozby 
a příleţitosti projektu. 
2.2.9 Vnitřní analýza  
Vnitřní analýzu je moţné provádět několika způsoby dle tzv. modelů. 
Základní z nich popíši v následujících podkapitolách. 
2.2.9.1 Model 7S 
Analýza 7S, vytvořená firmou McKinsey&Company, je obecným 
analytickým nástrojem pro analyzování vnitřního týmového nebo firemního 
prostředí. Analyzuje sedm základních prvků, které jsou vzájemně provázány. 
Změna jednoho z nich můţe zcela zásadně ovlivnit některý z dalších, a proto je 
nutné nahlíţet na všech sedm bodů současně a komplexně. Důleţitost kaţdého 
z aspektů je proměnná v čase a vzhledem k vnějším okolnostem. Jak je vidět na 
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obrázku č. 1, všechny tyto prvky v anglickém originále začínají písmenem „S“ 
proto analýza „7S“ [6]. 
 
Obr. 1 Analýza 7S (Zdroj: Vlastní zpracování dle [6]) 
2.2.9.2 Marketingový mix (4P) 
„Marketingový mix je soubor taktických marketingových nástrojů, které 
firma používá k úpravě nabídky podle cílových trhů. Marketingový mix zahrnuje 
vše, co firma může udělat, aby ovlivnila poptávku po svém produktu. Možné 
způsoby se dělí do čtyř skupin proměnných známých jako 4P.“ [2, str. 70] 
 






























2.2.10 Vnější analýza 
Finanční zdroje představují potřebné zdroje a těmi jsou především peníze, 
za které lze pořídit v podstatě veškeré potřebné zdroje k samotnému podnikání. 
Těmito zdroji jsou: 
– hmotné zdroje 
– lidské zdroje 
– nehmotné zdroje 
2.2.11 Finanční plán podniku 
Finanční plán sám o sobě je jedním z nejdůleţitějších z hlediska obtíţnosti 
na zpracování. Jedná se totiţ o kvalitativní vyjádření veškerých aktivit podniku 
spojených s jeho provozem a činností. Finanční plán neplní pouze roli pasivního 
plánu, ale sám na samotný podnik i působí. Vychází z ověřených informací, které 
následně aplikuje na celý reprodukční proces. Podle časového horizontu jej pak 
dělíme na dlouhodobý a krátkodobý. 
2.3 Finanční zdroje 
Podnik pro svoji činnost potřebuje kapitál, kterým pokryje náklady výdajů 
spojených s jeho činností. Zdroje financování dělíme na: 
– financování vlastním, nebo cizím kapitálem 
– financování krátkodobé a dlouhodobé 
– financování běţné a mimořádné 
– financování externí a interní 
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3 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
Tato kapitola vychází z ověřených informací poskytnutých spolumajiteli 
společnosti Novitum, s. r. o., a z ověřených informačních zdrojů. 
3.1 Popis firmy 
3.1.1 Historie firmy  
Společnost Novitum, s. r. o., byla zaloţena dvěma společníky 7. 12. 2010. 
Od samotného začátku se společnost věnovala především vývoji, přípravě výroby 
a následnému prodeji manipulační podloţky pro leţící pacienty. Společnost 
Novitum, s. r. o., je oprávněna podnikat dle ţivnostenského oprávnění v oblasti 
výroby, obchodu a sluţeb neuvedených v přílohách 1 aţ 3 ţivnostenského zákona. 
Sídlo společnosti se nachází v Brně, na ulici Ţilkova 16.  
3.1.2 Podnikatelská činnost 
Společnost Novitum, s. r. o., se zabývá vývojem a prodejem zdravotnických 
pomůcek. Společnost nabízí jak zdravotnickým zařízením, tak jednotlivým 
zdravotníkům manipulační podloţku, která velmi usnadňuje práci při manipulaci 
s leţícími pacienty na posteli. V návaznosti na poptávku po těchto podloţkách pak 
společnost Novitum, s. r. o., nechá vyrobit příslušný počet podloţek. Součástí 
objednávky je i školení pracovníků, jak s podloţkou zacházet.  
Cílem společnosti je dostatečně seznámit nemocnice, sdruţení 
zdravotnických center a ostatních zdravotnických institucí s manipulačními 
podloţkami, naučit je s nimi pracovat a vytvořit tak po manipulačních podloţkách 
poptávku. 
3.1.3 Organizační schéma 
Společnost Novitum, s. r. o., je aktuálně tvořena 2 jednateli, kteří zastávají 
veškeré funkce managementu spojené s chodem společnosti. Jeden z jednatelů má 
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na starosti veškeré věci, co se týče obchodních záleţitostí, marketingu, účetnictví 
a ekonomie společnosti. Druhý jednatel pak řeší věci týkající se vývoje, výroby, 
distribuce, reklamace a školení.  
3.2 Popis produktu – SMART PAD 
Manipulační podloţka slouţí k šetrnému a bezbolestivému posouvání 
pacienta na lůţku. Je pro obsluhující osobu při posouvání pacienta fyzicky 
nenáročná a je jednoduchá na obsluhu i jednou osobou, snadno vyjmutelná po 
manipulaci a lehce přenosná. 
3.2.1 Podstata technického řešení a konstrukční popis výrobku 
Kluzná podloţka pro přesun pacienta na lůţku z jednoho místa na druhé, kde 
povrch podloţky pro styk s povrchem postele je tvořený materiálem s nízkým 
třecím odporem a alespoň jedna polovina podloţky je rozdělena do dvou pásů 
vyznačujících se tím, ţe kaţdý pás má tvar písmene „L“ a oba pásy jsou vzájemně 
spojeny svými podélnými díly, zatímco jejich příčné díly jsou uspořádané 
vzájemně zrcadlově. Kratší ramena se překrývají a jsou na sobě fixována. 
Na spodní straně podloţky jsou připevněny podélné a příčné popruhy zakončené 
uchy, kterými je podloţka s leţícím pacientem posouvána. 
 
Obr. 3 Nákres podloţek (Zdroj: Firemní podklady) 
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3.2.2 Problémy řešené podložkou Smart Pad 
3.2.2.1 Pacient 
Je zcela normální, ţe pacient se „sesunul nebo svezl“ dolů po lůţku 
při polohování nebo vlastní vahou při více zvednutém podhlavníku a je potřeba 
ho posunout do výchozí polohy, aby se mu lépe leţelo. Je velmi důleţité, aby 
se nohama neopíral o pelest lůţka a nevytvořily se mu tlaky na chodidlech. Leţící 
nepohyblivý pacient musí leţet jen na jednom prostěradle, které ošetřující osoba 
přehledně kontroluje a narovnává, neboť kaţdý záhyb můţe pacienta tlačit 
a porušit vrstvy jeho kůţe, čímţ vznikne proleţenina – dekubitus. Díky podloţce 
Smart Pad je moţné tomuto problému předejít jednoduchým posouváním 
pacientem do takových poloh, ve kterých nedochází k proleţeninám. 
3.2.2.2 Zdravotní personál 
Obzvláště u zdravotního personálu, který se stará o leţící pacienty, 
je onemocnění zad a přetěţování ramen závaţným problémem, který můţe vést 
k závaţnému zneschopnění. Bylo prokázáno, ţe zaměstnání zdravotní sestry 
je jedním z nejrizikovějších povolání. Základní příčinou vzniku MSD jsou úkony 
při manipulaci s pacienty, jako je zvedání, přesunování a změny poloh pacientů. 
Zdravotní personál s pomocí podloţky Smart Pad můţe jednoduše a šetrně 
libovolně posouvat s pacientem po lůţku, aniţ by mu vznikaly zdravotní 
problémy. 
3.2.3 Popis použití 
Před uloţením pacienta na podloţku zkontrolujeme, jsou-li kratší ramena 
podloţky na sobě připevněná suchým zipem, jinak nemůţeme pacienta posunout 
do strany. Pacienta uloţíme na podloţku obvyklým způsobem, tzn. podloţku 
podélně srolujeme, pacienta obrátíme na bok, podloţku pod něj vloţíme, částečně 
narovnáme, obrátíme pacienta na druhý bok a podloţku taktéţ narovnáme. Dbáme 
na to, aby boční a čelní popruhy neleţely pod podloţkou (pod pacientem). 
Při polohování pacienta k horní části postele a konečném odstranění podloţky 
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stojíme za hlavou postele. Jsou-li dva ošetřující, stojí po stranách postele a pracují 
souběţně. Tím, ţe je podloţka podélně do dvou třetin rozdělena, se vyjme 
jednoduchým způsobem bez otáčení pacienta do stran. 
3.2.4 Použitý materiál  
Posunovací podloţka je zhotovena z pevné textilie, vodě odolné a na jedné 
straně s hladkým povrchem. Jako hlavní materiál je zde pouţit polyester, nosné 
řemeny jsou pak vyrobeny z polyamidu. Na pouţitý materiál pro výrobu 
má společnost certifikát o zdravotní a hygienické nezávadnosti a pro výrobu 
manipulačních podloţek pouţívá pouze materiál splňující nejvyšší technické 
a hygienické poţadavky. 
3.2.5 Technický popis 
Manipulační podloţka Smart Pad, která se pouţívá k šetrné manipulaci 
s pacientem na lůţku, má hladký povrch a nízké tření, které umoţňuje lehkou 
manipulaci s leţícím pacientem na lůţku i slabší fyzické osobě. Dodavatel tkanin, 
v tomto případě společnost Hedva, a. s., disponuje certifikátem EKO-TEX-
STANDARD 100 pro pouţitý materiál RIDANA PRINT. I pro pacienta 
je zacházení velmi šetrné. Podloţka se smí pouţívat pouze pro manipulaci 
na lůţku. 
Pod nemocného je moţné zasunout podloţku i před umýváním, 
je nepropustná, lze ji vytřít do sucha a dezinfikovat běţnou bezbarvou dezinfekcí. 
Před uloţením pacienta na podloţku zkontrolujeme, jsou-li kratší ramena 
podloţky na sobě připevněná suchým zipem, jinak nemůţeme pacienta posunout 
do strany. Pacienta uloţíme na podloţku obvyklým způsobem, tzn. podloţku 
srolujeme, pacienta obrátíme na jeden bok, podloţku pod něj vloţíme, částečně 
narovnáme, obrátíme pacienta na druhý bok a podloţku taktéţ narovnáme. Dbáme 
na to, aby boční a čelní popruhy neleţely pod podloţkou. Vyjmutí podloţky z pod 
pacienta se provede velmi jednoduše, a to rozepnutím spodních popruhů 
a vytáhnutím přes hlavu. 
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3.3 Analýza trhu 
Cílovou skupinou společnosti jsou organizace a jejich zaměstnanci, pečující 
o nemohoucí nebo leţící pacienty. Novým segmentem trhu jsou i lidé, kteří přímo 
pečují o leţící pacienty, mezi které patří rodinní příslušníci, dobrovolní asistenti či 
profesionální ošetřovatelé.  
V současné době je nedostatek těchto pracovních pomůcek (manipulačních 
podloţek) a je reálný předpoklad značného zájmu ze strany uţivatelů. Vzhledem 
k nízké pořizovací ceně, vysoké uţitné hodnotě a trvanlivosti produktu se jedná o 
výrobek, který se dá označit jako uţitečný a potřebný.  
V současné době se na trhu vyskytují nahodile výrobky podobného zaměření, 
které však v ţádném případě nejsou na takové technické úrovni, kterou nabízí 
společnost Novitum, s. r. o. Některé z konkurenčních produktů nesplňují 
poţadavky na jednoduchou manipulaci a obsluţnost. Dalším omezením 
konkurenčních produktů je nevhodné pouţití materiálu. Vzhledem k tomuto faktu 
můţe najít manipulační podloţka odbyt po celém světě, a to zejména v Evropě, 
kde funguje velké mnoţství organizací, firem a institucí, které vykonávají 
pečovatelskou činnost pro lidi.  
3.3.1 Velikost trhu v České republice 
Podloţka Smart Pad je určena jako pomůcka pro zdravotní personál, který 
pracuje ve specializovaných zařízeních, která se starají primárně o staré 
a nemohoucí pacienty. Naše zkoumání potenciálního trhu se tedy logicky 
zaměřilo na oblasti specializovaných zařízení, oblast zdravotního personálu 
a oblast potenciálních pacientů. Základní určující hybnou silou v obchodě 
je nabídka a poptávka. Poptávku v tomto případě tvoří stárnoucí populace, kdy 
na základě současného stavu a demografických prognóz bude docházet 
k prodluţování lidského věku a tím pádem k nárůstu počtu lidí, kteří budou 
vyţadovat péči. Další důleţitou roli hraje i zlepšující se finanční situace stárnoucí 
generace. Její nároky na servis a ošetřování budou podnětem i pro zvýšení zájmu 
o pomůcky, které jí ulehčí ţivot. 
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Na základě informací získaných z renomovaných zdrojů, v tomto případě 
ze zdravotnické ročenky 2010 Ústavu zdravotnických informací a statistik, jsem 
dospěl k následujícímu závěru o potenciálu České republiky. V roce 2010 bylo 
1,8 milionu občanů ve věku 60 a více let. Předpokládám, ţe v této kategorii 
populace bude 10 % lidí, kteří budou trvale nebo dočasně upoutaní na lůţko, 
tzn. ţe v tomto okamţiku je 180 000 lidí jako potenciálních uţivatelů podloţky 
Smart Pad. Vzhledem k tomu, ţe není nutné, aby kaţdý pacient měl vlastní 
podloţku, tato podloţka je pouţívaná opakovaně a jako pracovní pomůcka 
zdravotního personálu. Z průzkumu a kombinací získaných informací nám 
vychází obchodní potenciál pro prodej 9 500 podloţek. Tento odhad vznikl 
následující kalkulací: 
– 10 000 000 občanů ČR 
– 18 % populace nad 60 let – 1 800 000 občanů 
– 10 % z populace nad 60 let jsou potenciální uţivatelé Smart Padu –
180 000 občanů 
– obsluhující zdravotnický personál čítá 19 000 osob 
– na 1 zdravotnického pracovníka připadá necelých 10 leţících pacientů 
– pouze 50 % zdravotnického personálu bude vybaveno podloţkou 
Smart Pad 
– odhadovaný potenciál českého trhu je 9 500 podložek 
– počet zdravotnických zařízení v České republice: 219 zařízení [11] 
Čísla, která byla pouţita při této úvaze, jsou z nezávislých zdrojů a jsou 
důvěryhodná. Při úvahách o počtu budoucích uţivatelů jsme brali v potaz vţdy 
tu pesimističtější variantu. Výsledný počet kusů je skutečně orientační a slouţí 
pouze pro základní strategické rozhodování.  
3.4 Analýza konkurence 
Při hledání konkurenčních produktů byly vyuţity jak internetové 
vyhledávače, tak i přímý kontakt s lidmi v terénu, tedy s lidmi pracujícími přímo 
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v organizacích zaobírajících se péčí o leţící pacienty. V neposlední řadě 
i s distributory a výrobci produktů pro zdravotnictví.  
3.4.1 Konkurenční produkty 
Při vyhledávání na internetu byly nalezeny obdobné produkty, u kterých byly 
shledány odchylky jak konstrukčního, tak materiálového charakteru. Nebylo 
nalezeno řešení, které by bylo podobné či shodné s technickým řešením 
manipulační podloţky Smart Pad. Při komunikaci se zdravotním personálem 
zabývajícím se pečovatelskými sluţbami ve zdravotnickém odvětví bylo zjištěno, 
ţe by přivítal takovouto pomůcku, přičemţ bylo velice pozitivně vnímáno 
technické provedení a efektivita práce s leţícími pacienty díky podloţce Smart 
Pad. Tento průzkum byl proveden v následujících zdravotních zařízeních: 
nemocnice Boskovice, LDN Boskovice, nemocnice FN u sv. Anny, FN Brno. Při 
dalším průzkumu konkurenčních produktů byla vedena jednání s distributory a 
výrobci zdravotní techniky, kde bylo zjištěno, ţe takovéto produkty skutečně 
existují, jsou nabízeny, jsou pouţívány. Řešení Smart Pad je povaţováno za 
prodejné a uplatnitelné na trhu. Byla nabídnuta moţnost spolupráce při distribuci 
této podloţky formou zařazení do katalogu či nabídky těchto společností: 
Hartmann Rico, a. s., Linet, s. r. o., Deona Medi, s. r. o. Konkurenční produkty 
jsou na trhu, ale nedosahují parametrů Smart Padu. Toto zjištění nás utvrdilo 
v tom, ţe stále přetrvává technický náskok vůči konkurenci. 
3.4.2 Konkurenční společnosti 
O detailní analýzu konkurenčních společností, které se zaobírají výrobou 
podobných produktů jako společnost Novitum, s. r. o., jsme se nezajímali, 
a to z důvodu, ţe mnohé výrobní společnosti jsou skryty za společnostmi, které 
se starají o distribuci a přímé dodávky. Velmi častý je i opačný případ, kdy si 




3.5 Riziková analýza 
Hlavním cílem rizikové analýzy je identifikace veškerých negativních stavů, 
do kterých by se společnost mohla dostat. Pomocí této analýzy zjišťujeme moţná 
rizika, která přesně definujeme a stanovíme opatření, která zabrání vzniku těchto 
situací. 
3.5.1 Nezájem trhu 
Nepodařilo se nám vytvořit přesvědčení o potřebnosti této podloţky 
a nepodařilo se zaujmout kupující, kontaktovat lidi, kteří mají v kompetenci 
nákup tohoto zboţí, nepodařilo se proniknout do oborových sdruţení ke správným 
lidem.  
Opatření: Zvýšeným úsilím a změnou komunikační strategie urychleně začít 
jednat a prosazovat výrobek na trhu. V tomto případě připadá v úvahu 
i konzultace s profesionální marketingovou organizací, nebo hledání silného 
obchodního partnera, který je jiţ na trhu etablován. 
3.5.2 Nedostatek financí ve státní správě  
Vzhledem k napjaté situaci státu dochází ke škrtům a šetření. Drtivá část 
zdravotnických řešení jsou placená státem. Můţe se stát, ţe výrobek nebude 
povaţován na nezbytný a nebudou uvolněny finanční prostředky na jeho nákup. 
V souvislosti se sloţitou ekonomickou situací část zákazníků bude v oblasti 
soukromých osob, můţe se stát, ţe i toto bude mít vliv na niţší prodejnost 
výrobků společnosti Novitum, s. r. o. 
Opatření: Sníţení ceny nebo hledání etablované společnosti, která uhradí část 
nákladů za logo na našem výrobku, nebo přímou výrobou pod značkou jiţ 
etablované společnosti na trhu. 
3.5.3 Konkurenční nebo levnější produkt na trhu  
Dalším moţným rizikem je objevení podobného produktu na trhu, který bude 
vyráběn velkosériově a bude distribuován buď za velice nízkou cenu, nebo bude 
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dokonce pouţit jako marketingový materiál pro podporu prodeje jiného produktu 
v přímé souvislosti s tímto výrobkem, například polohovacích lůţek, vybavení 
ordinací a lůţkových zařízení. 
Opatření: Těmto problémům se dá předejít zdůrazněním hodnoty našeho výrobku 
na trhu a sníţením ceny samotné podloţky.  
3.5.4 Padělání nebo kopie vzoru manipulační podložky Smart Pad  
I přes patentovou ochranu našeho výrobku hrozí moţnost kopírování nebo 
padělání. Toto riziko hrozí převáţně z asijských zemí, ve kterých je zaznamenán 
nespočet takovýchto kauz, týkajících se padělání či duplikace výrobků. 
Opatření: Zváţení moţnosti soudního sporu a následné náhrady ušlého zisku. 
3.5.5 Nedostatek finančních prostředků na vlastní rozvoj 
V případě, ţe trh bude reagovat vyšší poptávkou, neţ budeme schopni 
absorbovat při dodrţení pravidel, která byla nastavena v podnikatelském záměru, 
hrozí negativní reakce na neschopnost reagování na vysokou poptávku. 
Opatření: Zajištění finančního krytí vlastních zdrojů (úspory a vlastní prostředky) 
a zahájení jednání s finančními institucemi o moţnostech úvěru či faktoringu. 
3.5.6 Chyba při výrobě, která zapříčiní rozsáhlé reklamace  
Při výrobě mohou nastat technické problémy či nedostatky, které nebudou 
odhaleny při výstupní kontrole a testování výrobku.  
Opatření: Důsledné otestování referenčních vzorků v praxi, důsledná 
mezioperační a výstupní kontrola, poţadavek na dodrţení technologie postupu 
a doporučeného materiálu a fyzická přejímka výrobků před distribucí. 
3.6 Výrobní a materiálové zdroje 
V současné době je výroba zúţena pouze na výrobu vzorků a prototypů, které 
jsou pouţívány pro prezentace obchodních jednání a technických konzultací 
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s uţivateli. Některé z vyrobených kusů byly předány jako referenční vzorky 
pro schvalovací řízení nebo jako obchodní vzorky. Nabyté zkušenosti 
při malovýrobě jsou pouţitelné pro jednání s budoucími dodavateli, nebo 
pro zváţení vlastní výroby. V tomto okamţiku jsou jasné výrobní náklady, 
pouţité technologie, potřebné kapacity a informace nezbytné pro distribuci. 
Je na zváţení, zdali si bude společnost Novitum, s. r. o., nechat vyrábět 
manipulační podloţky, nebo zdali si výrobu zajistí sama. 
Materiálové vstupy jsou zajištěny prostřednictvím výrobců tkanin v České 
republice. Tyto materiály splňují nejpřísnější hygienická a technická kritéria, 
nutná při výrobě zdravotnických pomůcek. Dodavatel tkanin, v tomto případě 
společnost Hedva, a. s., disponuje certifikátem EKO-TEX-STANDARD 100 
pro pouţitý materiál RIDANA PRINT. Tento materiál je dostupný i cenově, 
přičemţ při větších odběrech výchozích materiálů dochází i k cenové 
optimalizaci.  
3.7 Ekonomický pohled 
Společnost byla zaloţena na základě sloţení 200 000 Kč jako kapitál 
společnosti s ručením omezeným. Z těchto finančních prostředků jsou kryty 
veškeré startovní a provozní náklady společnosti. Vzhledem k rozjezdu 
společnosti jsou provozní náklady minimální a vedení společnosti se snaţí 
o maximální hospodárnost. Jedna z variant, která připadá pro rozjezd společnosti 
v úvahu, je realizovat zakázky na základě závazných objednávek s tím, 
ţe splatnosti budou nastaveny tak, aby nedocházelo k velkému finančnímu 
zatíţení společnosti. Prozatím vynaloţené finanční prostředky: 
– náklady spojené se zaloţením s. r. o.: 15 000 Kč 
– náklady spojené s podáním patentové ochrany výrobku: 140 000 Kč 
– náklady na vedení účetnictví: 4 000 Kč 
– výroba referenčních vzorků: 10 000 Kč 
Oba dva spolumajitelé jsou zároveň pracovníci společnosti a svoji činnost 
vykonávají bez nároku na odměnu.  
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Společnost si při svém zaloţení stanovila cíl, ţe do 2 let připraví společnost 
Novitum, s. r. o., na vstup na trh zdravotních pomůcek, přičemţ vzhledem 
k omezeným vlastním zdrojům eliminovala finanční nákladovost na minimum.  
Velikou výhodou podniku jsou minimální náklady. Společnost chytře 
nastavila dodání podloţek do 14 dní od objednávky, tudíţ je nechá vyrobit 
aţ po jejich závazném objednání. Nemusí tak mít podloţky skladem. Rovněţ 
náklady spojené s distribucí vznikají aţ po objednávce, coţ je z finančního 
pohledu velice výhodné. 
Počáteční kapitál 200 000 Kč byl sloţen 2 jednateli. Z tohoto kapitálu 
se financuje veškerá aktivita společnosti. První zisky se očekávají kolem poloviny 
roku 2012, kdy skončí zkušební lhůty bezplatného uţívání podloţek. Vzhledem 
k pozitivním reakcím na samotné podloţky se očekávají první objednávky.  
3.8 Ekologický a etický přehled 
Veškeré činnosti společnosti Novitum, s. r. o., jsou v souladu se zákonem 
o ochraně ţivotního prostředí. Materiály pouţité při výrobě podloţky 
Smart Pad jsou plně recyklovatelné a po skončení své ţivotnosti, která 
je vzhledem k pouţitým materiálům velice dlouhá, dochází k následnému 
zpracování jako druhotných surovin. Výrobce tkanin je certifikován certifikátem 
EKO-TEX-STANDARD 100. Při samotné výrobě nevzniká ţádný nebezpečný 
či nerecyklovatelný odpad.  
Společnost Novitum, s. r. o., naplňuje etický kodex svým přístupem 
ke koncovým uţivatelům, kdy primárním cílem je usnadnit a ulehčit ţivot a práci. 
V ţádném případě tyto výrobky nejsou a nebudou vyráběny v oblasti, kde dochází 
k porušování základních lidských práv a zneuţívání levné pracovní síly. 
3.9 Právní ochrana produktu 
Společnost Novitum, s. r. o., chrání svůj produkt Smart Pad podáním návrhu 
patentové ochrany na evropském patentovém úřadě. V současné době probíhají 
rešerše. Dále společnost dbá na to, aby při jednáních s potenciálními distributory, 
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výrobci či obchodními partnery uzavřeli dohodu o mlčenlivosti a zabránili tím 




4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
4.1 SWOT analýza 
Jde o velmi často pouţívanou metodu analýzy. Jedná se o obecnou 
analytickou metodu, která zjišťuje samotnou významnost jednotlivých faktorů 
z pohledu silných a slabých stránek projektu. 
Metoda určuje silné a slabé stránky projektu a zároveň poukazuje na hrozby 
a příleţitosti projektu. 
4.1.1 Silné stránky 
Jednou z nejsilnějších stránek společnosti Novitum, s. r. o., je jedinečnost 
provedení jejich manipulační podloţky na trhu. Koncept podloţky je vytvořen 
velice důmyslně, jednoduše a její konstrukce je tak jednoduchá, ţe její výrobní čas 
je velice krátký. Další z důleţitých aspektů je fakt, ţe společnost podala 
na manipulační podloţku Smart Pad návrh na patentovou ochranu. Nyní disponuje 
identifikačním číslem, které uţ samo o sobě chrání know-how společnosti tak, 
ţe není důvod k obavám s podloţkou vyjít na trh a oficiálně ji prodávat uţ nyní. 
Samostatná podloţka má velice jednoduché pouţití a podle veřejných průzkumů 
se jedná o vítanou pomůcku zdravotního personálu. V neposlední řadě samotná 
cena je velmi přijatelná v porovnání s jinými cenami.  
4.1.2 Slabé stránky 
Slabou stránkou společnosti je zcela určitě obtíţnost uvedení podloţky Smart 
Pad na trh. Berme v potaz, ţe koncepce podloţky je nová, a tak není všeobecně 
známá. Bude proto těţké takovouto zdravotnickou pomůcku dostat do povědomí 
kompetentním osobám, které podloţky budou nakupovat nebo pouţívat. Samotný 
trh, na který se společnost zaměřuje, je velice úzký. Nástrojů, jak takto malý trh 
oslovit, je méně, společnost bude muset vymyslet důmyslný marketingový plán, 
jak podloţku propagovat těmi správnými alternativami. Nezapomeňme 
podotknout, ţe samotné poplatky na udrţení patentové ochrany nejsou malé, takţe 
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společnost bude muset dobře propočítat následné poplatky v souvislosti se 
ziskovostí tak, aby se jí to vyplatilo. Jako poslední velice důleţitý fakt je hrozba, 
ţe české zdravotnictví zavádí úsporná finanční opatření, coţ by mohlo téţ vést 
k niţší poptávce po takovém druhu zdravotnických pomůcek, jako jsou 
manipulační podloţky. 
4.1.3 Hrozby 
Moţnou hrozbou společnosti je jasně moţnost objevení se konkurence. 
V přímé úměře k úspěšnosti prodeje manipulačních podloţek se začnou na trhu 
objevovat jiné společnosti, které se budou snaţit najít jiné, avšak obdobné řešení, 
jako má podloţka Smart Pad, nebo které budou duplikovat koncept podloţky. 
Velkou hrozbou je však i vypršení samotné patentové ochrany, coţ by byla 
teoreticky šance pro nadnárodní korporace začít vyrábět a prodávat stejný produkt 
jako společnost Novitum, s. r. o.  
4.1.4 Příležitosti 
Společnost však má i nespočet příleţitostí, kterých by se měla bezpochyby 
chytit. Vycházím z ověřených faktů. Počet populace v České republice ve věku 
nad 60 let má vzestupnou tendenci, tudíţ se dá předpokládat, ţe počet lidí, kteří 
by mohli potřebovat manipulační podloţku, bude stále přibývat. České 
Ministerstvo zdravotnictví podporuje projekty, které ulehčují práci zdravotnímu 
personálu. Další z důleţitých faktů je i to, ţe na takovéto typy produktů se dají 
získat dotace. Podnik musí řádně promyslet, zdali se vyplatí splňovat veškerá 
náročná kritéria pro ţádost o dotace. Jako poslední stojí za zmínku fakt, ţe 
manipulační podloţka můţe najít uplatnění nejen na českém trhu, ale 




Tab. 1 SWOT analýza podloţek Smart Pad (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Interní analýza 
Silné stránky Slabé stránky 
 Jedinečnost produktu na trhu 
 Obtíţnost uvedení na trh 
 Vhodná pomůcka pro zdravotnický 
personál 
 Vysoké poplatky na udrţení 
patentové ochrany 
 Patentová ochrana  Úzký segment trhu 
 Jednoduchá a rychlá výroba  Úsporná opatření ve zdravotnictví 
 Rychlá dostupnost   
 Dobrá cena   
 Vítaná pracovní pomůcka pro 
zdravotní personál 
  




 Stárnutí populace 
 Rostoucí konkurence 
 Snaha zdravotnictví zvýšit 
efektivitu práce s pacienty 
 Hrozba lepšího řešení 
 Dotace  Vypršení patentové ochrany 
 Expanze na jiné trhy – Evropa, svět  Duplikace produktu 
 
 Hrozba padělání 
 
4.2 Porterova analýza 
Porterova analýza je jednou z nejvíce pouţívaných analýz. Analýza se 






4.2.1 Konkurenční rivalita 
Společnost Novitum, s. r. o., je společností zabývající se prodejem 
zdravotnické pomůcky, která je patentově chráněna. Tento fakt bude velice 
spolehlivě chránit produkt a tím i jeho samotnou koncepci.  
 
4.2.2 Hrozba vstupu nových konkurentů na trh 
Pro společnost Novitum, s. r. o., je do jisté míry hrozbou příchod nové 
společnosti na trh, která bude disponovat podobným produktem, avšak na zcela 
jiném konceptu řešení, které bude řešit problematiku jednoduchého manipulování 
s pacienty taktéţ.  
4.2.3 Hrozba vzniku substitutů 
Na trhu jiţ existují produkty, které ulehčují manipulaci s leţícími pacienty, 
avšak všechny tyto produkty fungují na zcela jiném principu. Šance, ţe se po 
úspěšném nasazení manipulační podloţky Smart Pad na trh objeví společnost, 
která najde chybu v patentové ochraně a udělá stejné řešení, je malá, ale není 
nereálná. V asijských zemích jsou dokonce společnosti, které se nezabývají ničím 
jiným neţ prozkoumáváním produktů pod patentovou ochranou a hledají 
alternativy konstrukce tak, aby zachovaly funkčnost, ale aby samotný produkt měl 
jinou konstrukci. 
4.2.4 Síla kupujících 
Manipulační podloţka Smart Pad díky své konstrukci a provedení velice 
usnadňuje manipulaci, čímţ si získává oblibu u zdravotnického personálu. Tento 
fakt zcela jistě poukazuje na lukrativnost podloţky, a je zde tudíţ velký 
předpoklad velké poptávky. 
4.2.5 Síla dodavatelů 
Vyrobit samotnou podloţku je výrobně velice jednoduchá záleţitost. Na trhu 
se nabízí spousta firem, které poskytují jak potřebný materiál pro podloţku Smart 
Pad, tak i výrobu podloţek. Společnost Novitum, s. r. o., má tedy na výběr 
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z velkého počtu dodavatelů. S tímto faktem si můţe dovolit společnost Novitum,  
s. r. o., určovat poţadavky a tlačit cenu dolů. 
 
Obr. 4 Porterův konkurenční model (Zdroj: Vlastní zpracování dle [3]) 
4.3 Obchodní plán 
Pro dobré naplánování jak výrobních, tak distribučních, finančních 
a obchodních kapacit je nutné stanovit obchodní plán. Společnost má připraveny 
3 úrovně obchodního plánu – krátkodobý, střednědobý a dlouhodobý.  
4.3.1 Krátkodobý obchodní plán 
Krátkodobý plán slouţí ke stanovení cílů na nejbliţší období. Společnost 
připraví sérii obchodních vzorků manipulačních podloţek, vybaví je průvodním 
dopisem, návodem na pouţití, dotazníkem a zdarma je rozešle na vybraná 
zdravotnická zařízení. Po měsíci bude proveden zpětný dotaz na obeslané 
respondenty s ţádostí o reakci na zapůjčené podloţky, jejich doporučení, 
komentáře, eventuálně objednávky samotných podloţek Smart Pad. Cílem této 
akce je vzbudit zájem o tento produkt a diskuzi o něm. V případě kladných reakcí 















záporných reakcí bude provedena návštěva přímo na pracovišti takto reagujících 
respondentů. Námitky, které vznesou, budou zodpovězeny přímo na místě.  
4.3.2 Krátkodobý nákupní plán 
Společnost vybere nejvhodnějšího dodavatele pro výrobu vzorků podloţek, 
přičemţ bude preferovat cenu, dostupnost, certifikace materiálu a obchodní 
podmínky. Vzhledem k unikátní povaze pouţitých materiálů není moţno počítat 
s výraznými rozdíly v dodacích podmínkách. Dalším limitujícím prvkem 
je mnoţství odebraného materiálu a neexistující obchodní bilance. Mnoţství 
materiálu bude nakoupeno v minimální nutné míře pro výrobu vzorkových 
podloţek. 
4.3.3 Krátkodobý výrobní plán 
Výrobní dávka vzorkových podloţek bude zadána výrobci, který jiţ 
v minulosti prokázal schopnost rychle a kvalitně zhotovit vzorky. V tomto případě 
preferuji flexibilitu a dostupnost výrobce. Cena, za kterou jsou dnes podloţky 
vyráběny malosériově, bude upřesněna při zadání větší výrobní dávky – série. 
Pro potřeby sériové výroby bude vybrán buď nový dodavatel, nebo současný 
dodavatel přistoupí na nárůst výroby a bude tento návrh akceptovat.  
4.3.4 Krátkodobý marketingový plán 
Společnost bude sledovat vývoj situace na trhu, monitorovat případnou 
konkurenci, zjišťovat moţnosti prezentace s tímto produktem (konference 
a výstavy), hledat odborné kontakty k případné spolupráci, naváţe kontakt 
s oborovým sdruţením a začne připravovat layout společnosti a produkt list.  
4.3.5 Krátkodobý personální plán 
Společnost je schopná zvládnout současný rozsah činností dvěma 
spolumajiteli společnosti, kteří si rozdělili provozní činnosti dle schopnosti 
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a zaměření. Ostatní specializované činnosti, jako je grafika, patentová ochrana, 
IT sluţby, distribuce, budou zajištěny jako nakupované sluţby. 
4.3.6 Střednědobý obchodní plán 
Střednědobý obchodní plán předpokládá, ţe na základě prezentací a vzorků 
začnou chodit objednávky na dodávky menšího počtu kusů manipulačních 
podloţek. Předpoklad je 100–300 ks měsíčně. Na základě takto získaných 
referencí a reakcí spokojených uţivatelů bude zahájena soustavná obchodní 
činnost, kdy bude Česká republika rozdělena do obchodních regionů a ty budou 
postupně obchodně obslouţeny. Primárně budou obchodní aktivity společnosti 
směrovány do organizací, kde je buď kladná odezva na její výrobky, nebo jsou 
zde vytvořeny obchodní vazby. Součástí obchodní strategie je i vytvoření 
obchodního plánu, kde je přesně naplánováno, kolik schůzek bude uskutečněno 
v kaţdém měsíci a v příslušné oblasti. Základní body obchodního plánu: 
1. příprava obchodní schůzky – telefon, mail, osobní setkání 
2. sjednávání obchodních schůzek v logické vazbě na místo a čas konání, 
tak aby došlo k maximálnímu zefektivnění práce  
3. vyhodnocení jednotlivých schůzek a jednání 
4. dotaţení do podoby kontraktu nebo snaha o nápravu a zjištění důvodu 
neúspěchu 
4.3.7 Střednědobý nákupní plán 
Vzhledem k povaze nakupovaných materiálů, kdy se jedná zpravidla 
o specializované textilie, se nepředpokládá, ţe v těchto objemech nebude 
společnost zajímavým partnerem pro výrobce či dodavatele těchto materiálů. 
Nadále bude preferovat flexibilitu dodavatele a nebude nakupováno na sklad. 
Pouţitím metodiky JUST-IN-TIME bude mít společnost minimální provozní 
náklady. Neplánuje se ţádná zásadnější investice do vybavení společnosti. 




4.3.8 Střednědobý výrobní plán 
Spolupracující výrobní společnost je schopna poţadované mnoţství, 
tj. 100 aţ 300 kusů podloţek měsíčně, vyrobit bez navýšení výrobních kapacit, 
pouze je nutné počítat s prodlouţením dodací lhůty. Předpoklad výroby 100 a více 
kusů jsou 3 týdny od zadání do výroby. Vzhledem k navázaným obchodním 
vztahům se bude nadále poţadovat 3týdenní splatnost faktur za dodané výrobky. 
V kaţdém případě je nutno zahájit vyhledávání a následné jednání s dalšími 
moţnými dodavateli. Při jednání s těmito potenciálními dodavateli bude 
poţadována výroba vzorků garance kvality, dodrţení technologických postupů 
a optimální platební podmínky.  
4.3.9 Střednědobý marketingový plán 
Bude navázána spolupráce se specializovanou marketingovou organizací, 
která bude zajišťovat komunikaci s odbornou veřejností, účast na konferencích 
a prezentaci společnosti pro veřejnost. Společnost Novitum, s. r. o., neuvaţuje 
ve střednědobém horizontu o marketingu zajištěném vlastními silami. Jedním 
z úkolů pro externí marketingovou společnost bude zjištění zájmu o umístění 
reklamy na podloţce Smart Pad. Je to další potenciální zdroj příjmů společnosti. 
Další moţnost je výroba těchto podloţek pro jiţ etablovaného a renomovaného 
dodavatele zdravotnických pomůcek (B-Braun, Hartmann Rico, Linet, Panep 
a další).  
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Obr. 5 Lůţka v nemocnicích na 1 000 obyvatel v roce 2004 
 (Zdroj: http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/luzka_v_nemocnicich_na_1000_obyvatel_v_roce_2004) 
4.3.10 Střednědobý personální plán 
V případě, ţe nastane pozitivní reakce trhu na první dodávané zboţí, 
je střednědobým cílem společnosti vytvořit obchodní oddělení, které bude 
postupně pokrývat celý region České republiky. Při náboru budoucích obchodních 
zástupců bude kladen důraz na zkušenosti s prodejem podobných produktů v 
oblasti zdravotnictví. Důvodem tohoto rozhodnutí je specifikum zdravotnického 
trhu a nutnost dobré orientace v tomto prostředí. Jako nejperspektivnější se jeví 
obchodní zástupci společností, kteří jiţ dříve pracovali v témţ oboru pro jinou 
společnost. Tito lidé jsou zpravidla draţší s niţší mírou loajality, ale jsou schopni 
velice rychle dosáhnout obchodních výsledků. 
4.3.11 Dlouhodobý obchodní plán 
Dlouhodobý obchodní plán bude nastartován při postupném splnění 
krátkodobého a střednědobého plánu. Dlouhodobý obchodní plán počítá 
s obchodním pokrytím celé České republiky a s postupnou expanzí do okolních 
zemí, popřípadě do zemí EU. S touto alternativou je jiţ počítáno při patentové 
ochraně v rámci EU.  
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V regionu České republiky předpokládáme po splnění střednědobého plánu 
pokrytí jednotlivých obchodních regionů. Následně budou vytipována 2 centra, 
ze kterých budou řízeny obchodní aktivity v okolních obchodních regionech a pro 
přiblíţení obchodních zástupců a zvýšení flexibility dodávek budou tato střediska 
vytvořena s ohledem na obchodní potenciál obchodního regionu. Vzhledem 
k vysoké trvanlivosti pouţitých materiálů a odolné konstrukci podloţek 
v kombinaci s odhadovaným potenciálem trhu můţe nastat nasycení tohoto trhu. 
Pro tento případ je potřeba hledat nové produkty pro tento segment trhu nebo 
hledat nové moţnosti trhu obecně. Souběţně s těmito aktivitami se bude hledat 
obchodní partner pro zastoupení v okolních zemích v regionu EU. Jednou 
z uvaţovaných moţností je prodej licence k výrobě a prodeji manipulačních 
podloţek Smart Pad. 
4.3.12 Dlouhodobý nákupní plán 
V případě nárůstu spotřeby materiálu bude provedena analýza výhodnosti, 
či nevýhodnosti nákupu materiálu ve větším mnoţství a jeho uskladnění. 
Při tomto rozhodování bude hrát roli rozdíl mezi výhodnou cenou většího 
mnoţství zboţí, zvýšení ceny zásob – mrtvý kapitál a náklady spojené 
s uskladněním a obsluhou skladovaného materiálu. V případě rostoucí produkce 
a prodeje bude nutné vytvořit infrastrukturu, která bude vyhovující pro kapacitní 
potřeby výroby a obchodu. V této době jiţ bude potřeba mít distribuční sklad. 
Další nákladovou poloţkou bude informační systém pro řízení obchodních 
a finančních procesů. Obchodníci budou vybaveni osobními vozy, 
telefonem a notebookem pro práci v terénu. Společnost preferuje pronájem 
prostorů a leasing zařízení. Výhody tohoto řešení jsou v jasné struktuře nákladů 
a značné flexibilitě v dalším rozhodování i v případě niţší poptávky 




4.3.13 Dlouhodobý výrobní plán 
Společnost neuvaţuje o vlastních výrobních kapacitách, nicméně v případě, 
ţe se naskytne moţnost a bude na základě reálných ekonomických předpokladů 
výhodné vlastnit výrobní prostředky, můţe tato strategie být změněna.  
4.3.14 Dlouhodobý marketingový plán 
Dlouhodobým marketingovým plánem společnosti je budování dobrého 
jména společnosti a prezentace produktů do té míry, ţe uţivatelé budou vnímat 
výrobek jako nezbytnou součást své práce. V této době bude kladen důraz na 
obecnou potřebu této pomůcky a na úzkou komunikaci s oborovými 
organizacemi, které sdruţují pracovníky ve zdravotnictví tak, aby byl vytvořen 
tlak na zaměstnavatele a ti s touto pomůckou počítali jako se standardem. 
4.3.15 Spolupráce s českou asociací zdravotních sester 
Jako velice vhodnou variantu vidím oslovení cílové skupiny lidí, kterým 
podloţky nejvíce usnadní práci. Drtivou většinu z této cílové skupiny tvoří 
zdravotní sestry (české zdravotnictví zaměstnává 80 000 zdravotních sester), 
jejichţ oslovení nejsnáze proběhne právě přes Českou asociaci sester, navázání 
spolupráce a případné partnerství s touto organizací vidím jako kritický aspekt 
úspěšnosti průniku na trh touto cestou.  
4.3.16 Strategie spolupráce s českou asociací zdravotních sester 
Prvním úkolem je oslovení asociace s nabídkou spoluorganizace konference, 
na které by proběhlo představení podloţky. Samozřejmostí je, ţe tato 
spoluorganizace s sebou ponese spolupodílení se na nákladech souvisejících 
s danou konferencí. Dalším krokem je inzerce v tiskovinách vydávaných touto 
organizací a spuštění série vzdělávacích školení zaměřené především na uţívání 
podloţek v praxi, které by byly podpořeny začleněním podrobného návodu 
na uţívání podloţek do e-learningu také provozovaného asociací sester. 
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Smyslem výše popisovaných kroků je snaha dostat tento produkt 
do povědomí sester a jejich přesvědčení o opravdovém přínosu pro jejich práci 
spojenou s péčí na lůţkových odděleních. Posledním zbývajícím krokem je právě 
prostřednictvím sester, respektive v důsledku jejich doporučení a na jejich ţádost 
zahájení prodejní kampaně v konkrétních nemocničních zařízeních.  
Pro průzkum jak u samotných zdravotnických zařízeních, tak u 
zdravotnického personálu jsem vytvořil dotazníky, na které reagovalo 15 
zdravotnických organizací a 22 zdravotních sester. Náhledy dotazníků jsou 
v příloze č. 1. 
4.3.17 Dlouhodobý personální plán 
Vedení společnosti předpokládá výchovu vlastních kádrů. V organizační 
struktuře vzniknou pozice obchodního, distribučního a marketingového ředitele. 
Pro management společnosti vytvoří takové motivační a finanční prostředí, aby 
zaměstnanci společnosti byli přímo závislí na dosaţených hospodářských 
výsledcích, a jako vrcholnou formu motivace umoţní spoluvlastnit společnost 
Novitum, s. r. o.  
4.4 Ekonomika podniku 
Kaţdý podnik musí zváţit veškeré alternativy, které můţe podniknout. Právě 
proto je tato tematika velice důleţitá a rozhodně by neměla být podceňována. 
V následujících bodech analyzuji a rozepisuji moţné varianty, které připadají 
v úvahu právě pro společnost Novitum, s. r. o. 
4.4.1 Varianta finančního plánu bez úvěru 
Společnost Novitum, s. r. o., vzhledem ke krátké době působení na trhu není 
pro mnohé finanční instituce plnohodnotným partnerem. Tyto instituce vyţadují 
zpravidla 2 roky historie. Tato skutečnost eliminuje moţnosti úvěru. Vlastní 
zdroje byly vloţeny na počátku vzniku společnosti, a to 200 000 Kč. Převáţná 
část těchto prostředků byla jiţ spotřebována na pokrytí nákladů spojených se 
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zřízením společnosti, patentové ochrany a na vedení účetnictví společnosti 
s ručením omezeným. Vedení společnosti preferuje pomalý a postupný rozvoj 
společnosti a v současné době se snaţí pokrýt náklady společnosti z trţeb. Povaha 
výroby, distribuce a prodeje je nízkonákladová. Dalším důleţitým prvkem pro 
cash-flow společnosti je nastavení co nejdelších splatností u dodavatelů a co 
nejkratší termíny plateb od zákazníků. V této době je preferovaná zálohová platba 
při objednávce.  
4.4.2 Varianta finančního plánu s úvěrem 
Pro případný úvěr by musela nastat situace, kdy nedochází k postupnému 
nárůstu výroby a prodeje, ale došlo by ke skokovému navýšení poptávky. Pouze 
v tomto případě bude přistoupeno k jednání s finančními ústavy o moţnosti úvěru. 
V případě, ţe společnost nebude splňovat kritéria pro standardní úvěr, bude 
zváţena moţnost factoringu nebo krytí nestandardního úvěru vystavenými 
fakturami. Vedení společnosti se dohodlo, ţe nebude dále navyšovat své osobní 
vklady ve společnosti.  
4.4.3 Zhodnocení investic 
Vzhledem ke startovní finanční situaci a předpokládanému postupnému 
rozvoji objemu obchodu nebude docházet po nějakou dobu k návratnosti 
a zhodnocování investovaných peněz. Pro počáteční stadium budou veškeré 
výnosy reinvestovány do dosaţení obratu, který pokryje veškeré 
náklady a umoţní vyplácení podílů na výnosech. Aţ od toho okamţiku 
se dá hovořit o návratnosti vynaloţených investic. Rychlost této návratnosti bude 
záviset na rozhodnutí rozšiřovat obchodní aktivity a s tím spojené nemalé 
náklady. Jedná se o dlouhodobý proces a můţeme označit tuto investici jako 
pomalu návratnou.  
4.4.4 Dotace 
Společnost Novitum, s. r. o., zvaţuje moţnost i čerpání dotací. Vzhledem 
k současné nevýrobní povaze zaměření společnosti Novitum, s. r. o., nejsou 
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splňována kritéria pro dotační politiku Czech Investu, nehledě na to, ţe i v případě 
přechodu na výrobní společnost nejsou splňována těţko dosaţitelná kritéria, jako 
je historie společnosti, ziskovost společnosti a podnikání v regionu, která jsou 
podporována.  
4.4.5 Bod zvratu 
Bodem zvratu se rozumí okamţik, kdy výnosy společnosti pokryjí veškeré 
náklady a spotřebu společnosti. Pro výpočet bodu zvratu jsme na stranu měsíčních 
nákladů společnosti dali následující poloţky: 
Tab. 2 Přehled nákladů (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Nákladová položka Suma 
Mzdy 2 spolumajitelů včetně odvodů 40 500 Kč 
Leasing na 2 automobily 30 000 Kč 
Palivo pro 2 automobily 20 000 Kč 
Telefonní poplatky a kanceláře 10 000 Kč 
Nájemné 5 000 Kč 
Ostatní provozní náklady 8 000 Kč 
Celkem 113 000 Kč 
 
Na straně výnosů je uvaţována prodejní cena podloţky 2 500 Kč bez DPH. 
Od této ceny je potřeba odečíst náklady na výrobu, materiál a distribuci 500 Kč. 
Tyto hodnoty jsem dosadil do vzorce a vypočítal tak měsíční bod zvratu 
společnosti na 57 ks podloţek. 
113 000 + X * 500 = X * 2 500 
 113 000 + 500X = 2 500X 
 113 000 = 2 000X 





Graf 1 Bod zvratu (Zdroj: Vlastní zpracování) 
Modelový výpočet bodu zvratu pro plně funkční společnost je prodej 57 kusů 
manipulačních podloţek. Při tomto výpočtu se vycházelo ze standardu, který 
je cílem, aby byl dosaţen v poměrně krátké době. S nárůstem počtu zaměstnanců 
















Cílem této bakalářské práce bylo zpracovat podnikatelský záměr na 
manipulační podloţku Smart Pad. Součástí podnikatelského záměru bylo 
zanalyzovat současný stav podloţky a společnosti a z toho vyhodnotit další 
postupy pro úspěšné rozjetí projektu na českém trhu. 
Jako první část bakalářské práce byla zpracována teoretická část, kterou je 
nezbytné znát pro vypracování analytické a návrhové části. Teoretická část práce 
vysvětluje základní pojmy, ze kterých vychází analytická část a návrhová část. 
Informace v teoretické části byly zpracovány z literatury, která je uvedena na 
konci práce. 
V analytické části jsou podrobně rozebrané informace o aktuálním stavu 
projektu. Analytická část popisuje historii podniku, popisuje produkt, analyzuje 
trh pomocí SWOT a Porterovy analýzy, popisuje ekonomický, etický a 
ekologický pohled na projekt.  
V návrhové části jsou zpracovány reálné informace, na základě kterých byly 
vytvořeny postupy, kterých by se měl projekt drţet a postupovat podle nich.  
Veškeré úvahy jsem čerpal z knih, zkušeností spolumajitelů společnosti 
Novitum, s. r. o., a v neposlední řadě i ze svých zkušeností, které jsem nabyl při 
svém podnikání a ve škole. 
Touto bakalářskou prací jsem chtěl zpracovat veškeré informace o produktu 
Smart Pad a o společnosti vlastnící tento produkt a následně vypracovat postup, 
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 Příloha č. 1 – Nejčastější odpovědi dotazníku bolesti zad 
zdravotního personálu v ČR 
 Bolela vás v minulém roce záda? 
Ano – Ne 
 Myslíte si, že bolesti zad souvisí s prací? 
Ano – Ne. 
 Jak často vás záda bolí?  
1. Méně neţ jednou za půl roku 
2. Méně neţ jednou za ¼ roku 
3. Méně neţ jednou za měsíc, ale častěji neţ jednou za ¼ roku 
4. Jednou aţ třikrát měsíčně 
5. Vícekrát týdně, ale ne každý den 
6. Kaţdý den 
 Délka bolesti je krátkodobá  
1. V minutách 
2. V hodinách 
3. Den 
4. Několik dní 
5. Kaţdodenně 
 Vazba na pracovní směnu 
1. Bez jisté vazby na pracovní zatíţení  
2. Při mimořádně těţké sluţbě nepravidelně  
3. Při mimořádně těžké službě pravidelně  
4. Při běţném pracovním vytíţení nepravidelně 
5. Při běţném pracovním vytíţení vţdy, v době dovolené, nebo mimo 
směny záda nebolí 
6. Kaţdodenně nezávisle na směně 
 Intenzita bolesti  
1. Slabá, nepotřebuji analgetika a jsem schopen/na práce 
2. Středně silná, jsem schopen/na práce jen při uţití slabších analgetik, 
nebo s velkým sebezapřením 
3. Středně silná, bez pouţití analgetik nejsem schopen/na práce 
4. Velmi silná, kdyţ se záda rozbolí, nejsem schopen/na práce 
 1. Bolest zad je vyvolána 
1. Manipulací s ležícím pacientem 
2. Jinými činnostmi souvisejícími s prací 
1. Bolesti jsou  
1. V dolních zádech bez vystřelování 
2. V dolních zádech s vystřelováním do dolních končetin 
3. Bolí celá záda bez vystřelování 
4. Bolí celá záda s vystřelováním 
5. Bolí horní záda s vystřelováním do hlavy či horních končetin 
6. Bolí horní část zad a krční páteř, bez šíření do horních končetin nebo 
hlavy 
 Bolesti bývají často vyvolány manipulací s pacientem – posunování na 
posteli, zdvihání, přebalování atd.  
1. Ano 
2. Ne 
 Příloha č. 2 – Nejčastější odpovědi organizací v dotazníku 
o hodnocení polohovací podložky Smart Pad 
 
Polohování na lůţku bez námahy. 
Pomocí polohovací podloţky Novitum Smart Pad chceme ulehčit manipulaci 
s pacienty na lůţku pracovníkům ve zdravotnictví a ošetřujícím osobám v 
domácím prostředí a předcházet u nich vzniku MSD. Nemocnému umoţnit šetrné 
polohování na lůţku. 
Dotazník k hodnocení polohovací podložky v praxi. 
1. Jednoduché podsunutí podložky pod pacienta:  
Ano – někdy – ne 
2. Polohování bez velké fyzické námahy i u těžších pacientů:  
Ano – někdy – ne 
3. Polohování jednou osobou: 
Ano – někdy – ne 
4. Polohování dvěma osobami: 
Ano – někdy – ne 
5. Odstranění podložky zpod pacienta roztáhnutím do stran a vyjmutím 
pod rameny:  
Bez problémů  Někdy   Obtíţně  
 95 % 5 % %  
6. Polohovací podložka je vhodná k šetrnému polohování pacientů:  
Ano – ne 
7. Polohovací podložku jsme denně používali: 
Ano – ne 
8. Polohovací podložka je:  
Velmi praktická pomůcka – někdy se hodí – ztráta času 
 
 
